ICT企業の中国進出に関する成功要因 : 進出サポートの事例から (日中ビジネス連携の実践 上海セミナー) by 馮  麗萍
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モ ー シ ョ ン(Promotion)、プ レイ ス





































客 コス ト(Customer　Cost)、コ ミュニ
ケー シ ョン(Communication)、利便性
(Convenience)があります。たとえば、 コ
ミュニケーション。一方的な宣伝、プロモー
ションではなく、ユーザーの身近にいるよう
に感 じさせるコミュニケーションを取れるよ
うなネットワーク構築は企業にとって、事業
の拡大につなが ります。CRM(Customer
Relationship　Management)ソフ トや、
ウェブ機能を利用した管理方法などで、顧客
と日々コミュニケーションをとっている日本
企業はまだ見当たりません。また、ユーザー
のコミュニティーをつ くったりし、ユーザー
の声を吸い上げて、分析するなどの手法もあ
まり利用されていないのが現状です。
　 また、メーカーにとっては、販売チャネ
ル、流通が重要なのですが、ユーザーにとっ
ては、利便性(Convenience)が求められ
ます。大都会、一般都市、どこのユーザーに
対 しても、販売チャネル、アフターサービス
をすばや く対応できることが重要になってき
ます。ぜひ、中国人ユーザーの立場にたっ
て、戦略を立てられますと、より幅広 く販売
できると思います。
　 日本の通信業界では成功 しているプロジェ
クトもあ ります。PHSの中国進出です。現
在は中国政府がPHSサービスを2011に終了
すると発表していますが、一時期9000万人
の加入者までに達していました。2000年の
3月と6月、11月に3回 ぐらい中止命令が
出ていましたが、それでも中国電信、中国網
通の固定電話の通信キャリアがサービスを提
供 し、ユーザーが早いスピー ドで増えまし
た。通話料金が20元/月で使い放題などのプ
ランが庶民に大変魅力的でした。当時、高い
携帯電話を買えない多くの民衆は通信手段と
して十分に満足できる通話機能でした、通話
料金は非常に安 く、音質レベルが葛いことで
評価され、大都会ではなく、最も需要 とされ
る中小都 「}∫、県からスター トした戦略でし
た。最終的には、北京、上海もPHSサービ
スを提供するようになりました。当時京セラ
に在職 しているプロジェクトリーダーは現在
私の会社の会長になっている人ですが、中国
のほとんどの田舎都市を回って、技術説明、
チャネル構築を行っていました。どこでも買
えるようなチャネル構築を目指 していまし
た。
　現在の口本商品はまだ、どこでも買えるよ
うなチャンネルづくりをされていません。ノ
キアの販売チャンネルは、中国全土をカバー
する全国総代理店以外に、中小都市、県まで
自社の販売チャネルを構築しています。日本
企業のみならず、多 くの海外携帯電話メー
カーは中国企業の参入 した際、最も早 く全国
に展開できる販売方法は全国総代理店を利用
することです。 しかし、このような全国代理
店は中小都市に弱 く、細かいところまでカ
バーできません。そのため、ノキア、サムス
ンは独自に販売チャネルの開発を進めていま
す。大都会だけでは中国市場を語れません。
多くのユーザーが中小都市にいます。販売代
理店はそのi小都市までカバーできる能力が
必要です。総代理店には資金力があります。
取引先の信川度、資金の回収に最も慎重な日
本企業には最適です。しかし、大都市以外の
地域をカバーできる能力が弱い。ノキアは自
社製品を中国全⊥に浸透させるためには、総
代理店に頼らずに、大都市、中小都市、三級
都市、県に直接、自社の販売ルー トを作 り.ヒ
げました。資金の回収は各省都にある省レベ
ルの卸代理店に依頼し、ネットワークを構築
してきました。また、商品のライナップはハ
イエンドの9000元～ローエンドの200元まで
揃っています。そのため、細分化されている
中国の市場に細かく対応し、どこの市場にも
ノキアブランドが浸透しています。
　 日本企業では、中国の中小都市、さらに県
まで行っている日本メーカーは少ないので
す。中国には進出している会社を尋ねれば、
ほとんど上海、北京に集中しています。事務
所は大都会にしか置いていないのです。田舎
都市や県に足を運んで調査 している日系企業
も非常に少ない。
　今後、日系企業にとっては販売チャンネル
の構築は一つの大きな課題になるでしょう。
以前の敗因から見いだす戦略を練 り、中国市
場に再進出する際にしっか り改善 していかな
ければ、また厳 しい状況に陥ります。
　以上、中国の市場、私たちがやっているよ
うな仕事からごく一部なのですが、日中ビジ
ネスの現場に実感していることをお話 しまし
た。これから中国の3Gサ ービスが開始 し、
移動通信に含まれる各種のサービスが求めら
れます。中国移動もApp　Storeのようなコ
ンテンツショップ(Mobile　Marketと称し
ています)を オープンしています。また、
サービスのプラットフォームになるシステム
も自社独自のものを開発している。
　今後、ハー ドウェア企業のみならず、アプ
リケーション ・サービスプロバイダーやコン
テンツ産業の積極的な進出も期待していま
す。
　以上です。本日は、ありがとうございまし
た。
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